
第一图书网, tushu007.com
<<沟通技巧>>

图书基本信息

书名：<<沟通技巧>>

13位ISBN编号：9787111312840

10位ISBN编号：7111312848

出版时间：2010-9

出版时间：机械工业

作者：丁兴良//王平辉

页数：195

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<沟通技巧>>

前言

所谓“物竞天择，适者生存”。
在人类历史上，从来也没有像今天这样给每个人提供了这么多美好的机会，我们每天都面临着各种各
样的机遇和挑战。
世界上做好准备的人有很多，所不同的是有的人准备努力抓住机遇，有的人准备就此错过。
当你选择以汽车销售为职业时，你就要做好努力抓住机遇的准备。
汽车销售人员与客户的交流，是客户进行品牌体验的关键环节，也是消费者情感体验的一部分。
客户需要深层次了解产品的情况，作为决策的依据；而汽车销售人员对产品的具体讲解和态度，对客
户的决策有很大影响。
这是一个沟通的过程。
汽车销售人员的行为举止将影响客户对企业和品牌的认知，是产品销售和品牌展示的关键。
沟通是吸引客户的一种资源，良好的沟通技巧让你充满魅力。
在销售工作中，那些有能力、有素质，能把自己的业务做到炉火纯青地步的销售人员，往往会受到客
户的欢迎和喜欢。
相反，只会死板地说教，没有任何特长的销售人员，是很难让客户对其及其推销的产品产生兴趣的，
而这样的推销也是不会取得好业绩的。
在汽车销售过程中，汽车销售人员与客户的沟通主要体现在：会说，即“能否说到点子上”；会听，
即“理解顾客心声，把握顾客需求”；会看，即“从细节观察顾客需求，准确把握成交时机”；会干
，即“善于处理顾客异议，巧妙促成顾客购买”；会想，即“想客户之所想，急客户之所急”。
沟通不是一种本能，而是一种能力。
也就是说，沟通不是天生具备的，而是在工作实践中培养和训练出来的。
随着业务竞争的不断加剧和业务交往的日益频繁，沟通能力已经在现代社会中变得越来越重要，那种
“君子敏于行而讷于言”的时代已一去不复返了。
最简单、最有效的人际沟通技巧是什么？
是指嘴里没有否定，眼里没有蔑视，肢体没有威胁，表情没有冷漠。
正如卡耐基所说：“如果你是对的，就要试着温和地、技巧地让对方同意你；如果你错了，就要迅速
而热诚地承认。
这要比为自己争辩有效和有趣得多。
”这几句话只是沟通技巧，了解这些技巧之后，需要销售人员不断学习，提高自身的素质和修养。
在这个变革、创新、竞争、发展的新时代，学习是成功销售的唯一起点。
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内容概要

怎样在销售过程中掌握与客户沟通的方法？
怎样完美地介绍汽车知识？
怎样正确面对客户的异议？
怎样建议客户促成交易？
作为汽车销售人员，努力固然很重要，但在汽车销售过程中，只有掌握正确的沟通技巧才能轻松地取
得优异的业绩。
沟通技巧会影响销售活动的每一部分，并且是帮助你决定成功销售及提高收入的关键。

本书案例丰富，语言生动，从不同角度生动具体地介绍了汽车销售人员如何见招拆招、逐步攻破客户
交易防线的方法。

本书从实战的角度看，适合于准备在汽车销售岗位上创造高销售业绩的人员学习；从学习的角度看，
可以作为汽车销售专业学生的培训参考书；从阅读的角度看，是一本出色的职场人际沟通秘籍！
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章节摘录

插图：以心换心，以情动情。
许多古代政治家都懂得这个道理。
刘邦的“信而爱人”、唐太宗的“以诚信天下”，都很精辟。
中国民谚如“投之以桃，报之以李”、“你敬我一尺，我敬你一丈”等也可体现出注重感情投资，知
晓人情资本的重要性。
感情是一个复杂多变的东西，是人们心理活动的反映，直接支配人的行动，而且具有强大的感染力和
号召力。
正如人们所说，一人泪下可以万人泪下：一人欢笑可以万人欢笑。
做销售工作，就必须重视人的情感所产生的客观效应。
你倾注的爱心越多，感情越真挚，其效应就越好。
这是因为人的情绪具有易刺激、易冲动、易感染的特征，把握好人的情绪特征并赋予真诚投入，爱心
滋润，可以使人从漠然中动情，从郁愤中解脱，于狂热中清醒，于懊丧中奋起，从各种不健康的心态
中转移出来。
江乐是一位非常优秀的汽车顾问。
有一天，一位客户来到他所在的4s店挑选车型，那位客户看了店里所有的车型之后，没有表现出特别
感兴趣的，正准备离开。
这时，江乐走过去热情地对他说：“先生，我可以帮助您挑选到你最满意的车型，我是这里的销售人
员，我很熟悉附近的4S店，我愿意陪您好一起去挑选，而且还可以帮您砍价。
”这位客户同意了江乐的请求，江乐带着他来到了别的4s店。
那位客户把所有的车型都看了一遍，还是没有挑选到他自己最满意的。
最后，那位客户对江乐说：“我还是决定买你的店里的车。
老实说，我决定买你的车并不是你的比其他店里的要优惠，而是你对客户的态度感动了我。
”汽车销售人员在对待客户的时候要富有感情，在销售过程中待人接物更要始终保持热情。
热情会使人感到亲切、自然，从而缩短同对方的感情距离，同你一起创造出良好的交流思想、情感的
环境。
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编辑推荐

《沟通技巧:汽车销售人员业绩提升第一步》编辑推荐：从校园到职场系列，汽车销售赢在起点丛书。
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